Ojo al dato

@&  NUEVA IMAGEN. Traba-
jos Catastrales, Tracasa, ha en-
cargado a la firma navarra Rbk,
Disefio y Comunicacion, la crea-
cioén y presentacion de su nueva
imagen corporativa. El “lavado
de cara” de la empresa especiali-
zada en proporcionar servicios
cartogrdficos y catastrales su-
pondrd una inversion para sus

gestores superior a los dieciocho |

mil euros.

& VILLATUERTA. El
Ayuntamiento de esta poblacion
de Tierra Estella adjudicé en fe-
chas recientes a Azysa las obras
de urbanizacion de la Unidad A
por un importe superior al mi-
lién doscientos mil euros. En di-
cha drea estd previsto que se
construyan un total de setenta
viviendas. Las obras se iniciardn
justo después de Semana Santa.

@&  ERRORES. Las siete “me-
teduras de-pata” mds habituales
en la empresa, segin un estudio
de Konica Minolta, son: Imprimir
documentos confidenciales en
" impresoras publicas; enviar un
mensaje personal “a todos”; no
colgar bien el teléfono y hablar
sobre el cliente o el jefe; usar el
movil de la empresa para usos
particulares; invertir  mucho

tiempo en compras on-line; en-

viar informacién confidencial a
un e-mail erréneo; y ojear pagi-
nas Inadecuadas de Internet
mientras se trabaja.

& PUBLIBURRO. Cuando
hablamos de crear soportes que
llamen la atencion del consumi-
dor, las ideas generalmente sue-
len apuntar a las nuevas tecno-
logias. No es el caso del “publi-
buro”: un coche tirado por este
conocido animal. En los paneles
del vehiculo es donde se inserta

la publicidad, por ejemplo, de los
comercios locales de Villa del
Prado, a sesenta kilometros de

"Madrid. Todo ello se completa
con la imprescindible megafonia.
En fin, un soporte publicitario

“tradicional” que ha llamado la ;. ‘

atencién de quien lo mira.

@&  TECNOLOGIA. Los exper-
tos aseguran que el 2008 serd el

afio de las tecnologias verdes y .
de la explosion de Ia telefonia IP.

Ademas, mantienen como gran
problema el de-la seguridad. Asi,
de .acuerdo con el Instituto de
Tecnologia de Georgia, la web
2.0, la mensajen’a instantdnea y
las redes P2P serdn los,principa-
“les objetivos de los delincuentes
. informdticos. A todo esto hay
"que sumar, dicen los que saben
de esto, cudl serd la evolucion de
Ias dos “grandes sorpresas” que

aporto. al 2007 al sector TIC, a | :

saber: el iPhone y Facebook.

_ Latribuna _

Cinco consejeros que hay que evitar

Cada vez que estalla una crisis
econdmica, los consejos de ad-

ministracién quedan en el punto

de mira. El mejor ejemplo ha'sido
la turbulencia de los mercados de
renta fija del periodo junio-no-
viembre, que acabé cobrandose
la cabeza de Stan O'Ne-
- al, presidente y consejero delega-
do del banco de inversién Merrill
Lynch, y Chuck Prince, de Citi-
group, el mayor banco del mun-
do. En ambos casos, los conseje-

ros reaccionaron con rapidez a la .

crisis, al pedir la cabeza de los
maximos responsables de ambas
entidades. Lo cual no deja de ser
notable, sobre todo en-el caso de
Merrill Lynch, porque todos los
miembros del consejo de ese
banco habian sido nombrados a
propuesta de O'Neal. En otras pa-
labras: ese consejo de adminis-
tracion dio una verdadera mues-
tra de independencia. Tal vez ésa
sea la razén de que, en la actual
crisis, no hayamos visto hasta la
fecha escandalos de la talla de
los de Enron, Tyco o Worldcom.
Esos escandalos contribuyeron
de modo decisivo a la extension
universal de los cddigos de buen
gobierno corporativo, lo que tal
vez esté en la raiz de la rapida re-
accion de los consejos en. esta
" nueva crisis. Se han impuesto los

consejeros independientes, los.

sueldos de los altos cargos se di-
funden publicamente y existen

comités que auditan el trabajo de-

los 6rganos de gobierno. No obs-

tante, esas mejoras no. garantizan

que un consejo sea efectivo. En
ultimo término, la gestién y ren-
dimiento de los consejos sigue
siendo una bella arte antes que
una ciencia propensa a las gene-
ralizaciones. Estos cambios es-
tructurales, aunque visibles, no
han llegado al corazén del traba-
jo del consejo: tomar las decisio-
nes que conforman, para bien o
para mal, el futuro de la compa-
fiia. A diferencia de las capas
mas externas del buen gobierno
corporativo, el funcioriamiento

Jufio Pomés
* Divector de Institucitn Fuluro

interno de los consejos ha esca-
pado al control de los inversores
o reguladores”, explica €l estudio
de la Escuela de Negocios Whar-
ton, de la Universidad de Phila-
delphia, en el trabajo ‘Como to-
man sus decisiones los consejos
bien gestionados’.

La misma opinion expresa Jef-
frey A. Sonnenfeld, decano aso-

ciado en la Yale School of Mana-~--

gement en un extracto de su tra-
bajo "Qué es lo que hace grandes
a los grandes consejos” publica-
do por Business Week: "Ningun
rendimiento de grupo“es evalua-
do con menos rigor que el de los
consejos, pese a que ningun gru-
po aprende y avanza sin interac-
cién. Para realizar una valora-
cién completa del Consejo, el co-
mité de gobiemo debe calibrar el
grado de entendimiento y des-

arrollo de la estrategia y la cali--
dad de las discusiones del conse-

jo”. Es este ultimo, segin Son-
nenfeld, el aspecto mas impor-

tante: "La disposicion para cues-

tionar las presuposiciones y cre-
encias de los otros es quiza la ca-
racteristica mas importante de
los grandes consejos, que traslu-
ce lazos 16 suficientemente fuer-
tes como para mantenerse pese a
los puntos de vista encontrados”.
Ello se debe a que un consejo es,
ante todo, un sistema social, de-
pendiente de la posicion y rela-

ciones de sus miembros, que tie-
nen una influencia decisiva en el’

grupo. Jack Welch, antiguo con-
sejero de GE y- gura del manage-
" ment entiende que son muchas
_veces las personas que estropean

Arriba y abajo

_él funcionamiento de la maqui-

naria corporativa, segin explica

en Business Week. "Los consejos -

frecuentemente toleran el rendi-
miento anémalo de uno o dos
de sus miembros. Es una lacra
que resulta demasiado trabajoso
o politicamente incorrecto erra-
dicar. Esa es la razén por la que
muchos consejos tanto en el sec-
tor publico como en el privado
o contribuyen lo que deberian”.
Para Carol Arrowsmith, de la
consultora Deloitte, la influencia
de los consejeros en las empresas
esta creciendo, lo que aconseja
evitar cinco tipos de comporta-
miento "perfectamente legales,
pero destructivos”.

1. El consejero inoperante. No
hace nada porque estd demasia-
do ocupado con su propia com-
pafifa, no tiene nada que perder
o ganar en aquella a la que
aconsejan o simplemente trata de
mantenerse al margen para no
meterse en problemas. -

_ 2. Hl consejero "bandera blanca”.

Evita meterse en una guerra.
"Carecen de la caracteristica cla-
ve de cualquier buen consejero,
el coraje”, dice Welch.

3. El consejero “cabalista”.
Amante de las intrigas palacie-
gas, persigue objetivos de su pro-
pia agenda en lugar de luchar
por el bien de la compaiiia. "El
resultado es la creaciéon de un

_consejo secreto dentro del conse-

jo” asegura Welch.
4. El consejero "metomentodo”.
"En lugar de.reunirse con el ta-
lento de alto potencial y debatir
sobre la dindmica del negocio, el
‘metomentodo’ se queda enfan-
gado en los detalles operativos”,
resume Welch.
5. El consejero ponuﬁcal” No
puede dejar-de oir su propia voz,
especialmente cuando se trata de
acontecimientos mundiales, ten-
dencias sociales u otras areas en
las que se cree experto con lo
que, segtiin Welch, "distrae al res-
to del consejo del verdadero
negocio”.

El Contrapunto

N LAS FRMAS de lujo mas valoradas por los espafioles son Calvin Klgin y Amani. De este modo, ¢! treinta por ciento de |os .

consumidores nacionales comprarian productos de estas marcas si el dinero no fuera un impedimento, segiin una encuesta de la
- compafifa Nielsen. Versace, citada por el veinticuatro por ciento de los encuestados, Chanel, con un veintiirés por ciento de respa!do
y Chnstlan Dior, con un vemtldos por c1ento confinian la clasfficacion de “as mas preferidas’.

LOS RETRASOS en las entregas del A380 la redefinicion del A350 y lademora en el programa del-avion militar A400M han lastrado
los resultados del consorcio aeronautico y de defensa europeo EADS hasta sumire en unas pérdidas netas de cuatrocientos:

cuarenta y seis millones de euros. Estos problemas han provocado, ademés, una ‘revolucién” en ef seno del consorcio, que
desemboco enel programa de resstructuracion ‘Power 8" que ha supuesto mayores costes al consorcio europeo del que forma parte Espafia.

Como aumentar
las ventas (V)

Sergio Lidambio lazdhal
§ Coachds negocios

INCREMENTA tus precios.

Veende bienes o sevicios con margenes
mayores, -
Vende sélo calidad.

Vende una marca exclusiva. '
Deshazte de los clientes y productos
Ty ’D".

Mantén una base de datos precisa.
Dacomision sdlo al equipo de ventas.

Da entrenamiento de equipo.

No pagues tiempo-extra.

Reduce el tamafio del equipo.
Reduce Ia administracion innecesaria.
Eficiencia, productividad y

administracién del tiempo.
Incentiva a equipos basados en el
margen.

* Conoce tus costos reales.

Trabaje "los costos como tanto por
ciento de ventas.
Haga . presupuestos
mensuales. )
Permitele a tu equipo comprar sélo
con orden de compra autorizada.
Reduce todos los costos un diez por
ciento.

Hazlo bien a Ia pnmeza

Recicla..

Baja el capital limitado en inventario.
Vende solo mercancia de- venta
rdpida.

Compra directamente.

Reempaca marcas propias o
pequetias.

Promueve el Hempo muerto.

Alquila los espacios imtitiles.

Ten un negocio movil.

Refindnciate.

Invierte en tecnologia.

Sistematiza las rutinas, humaniza las
excepciones.

Automatiza tanto como sea posible.
Vende el -equipo o la maquinaria
obsoleta.

Vende las existencias vicjas.

de gastos

1 - Negocia gastos fijos, no variables

Sdlo compra lo NECESARIO.

Cambia de Contable. ;
Desiste de los anuncios que no
funcionen.

Midelo todo.

Revisa los recibos telefonicos, etc.
Haga una lista con estas estrategias y
escoja cinco-o seis. Las que mds
impacten en su negocio. Siguiendo al
pie- de la letra los consejos de las
cuatro entregas anteriores de esta
serie, mejorard ventas y beneficios y
no necesita un Coach de Negocios
casi para nada. Si aplica una
estrategia especifica para mejorar .
en un diez por ciento su margen,
lo conseguird y pronto. Es
cuestion de disciplina y enfoque.
Pruébelo y midalo todo.
iDiviértase con su negocio, ande!
sergiolujambio@action-international.com




